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cognition  (NC)  and  the  degree  of  issue
involvement, altogether in determining  the
attitude  toward  a message  given  through
persuasive communication.
The subjects were 80 students from 121














































persuasi  banyak  berkaitan   dengan








berpengaruh   terhadap   komunikasi
persuasi telah diperhatikan, tidak semua


























lebih   mengarah   pada  pendekatan
kognitif; bukan lagi menganalisis faktor‐
faktor   yang  berpengaruh   dalam















Sebaliknya  j ika  seseorang  tidak
memikirkan  isi  pesan,  tetapi  justru
memperhatikan  isyarat‐isyarat dalam
kompleks   pesan —seperti  menarik
tidaknya  pemberi  pesan—  maka
dikatakan  ia  memakai  rute  perifir.





terbentuk melalui  rute  sentral  lebih
persisten   dan   lebih   resisten,   serta












ikut  menentukan  bagaimana  pesan
divaluasi,   yang  pada  akhirnya
mempengaruhi sikap pasca pemberian
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pesan.   Kualitas  argumen   menjadi
determinan yang penting terutama jika
individu  memiliki  kemauan   atau





nya,   yaitu  suatu  kebutuhan   untuk
mecerna  informasi  secara  cermat dan
mendalam. Dari beberapa penelitian
diketahui  bahwa  NC  menentukan
keberhasilan perubahan  sikap melalui
komunikasi persuasif. Orang dengan NC
tinggi  cenderung  termotivasi  untuk
menganalisis argumen dan memikirkan
isu‐isu yang dianggap penting, atau lebih









NC   digunakan   untuk   meng‐




1986).   Orang   dengan   NC   t inggi
cenderung   menyukai   mengolah
informasi melalui  rute  sentral, yakni
rute  yang  menjadi pusat   perhatian
adalah   informasi   itu  sendiri  atau
kualitas  argumen. Dengan  demikian
kualitas argumen akan sangat berarti
bagi   orang   yang   NCnya   t inggi.
Argumen  kuat akan dievaluasi  lebih
favorable  daripada  argumen   lemah,
terutama  pada   orang  yang NCnya
tinggi,  sedangkan  pada  orang  yang
NCnya  rendah yang dorongan untuk
mengelaborasi pesannya kurang, akan
kurang   memperhatikan   isi  pesan,
sehingga  kualitas  argumen   kurang
berpengaruh.
Di  samping perbedaan  individu,
faktor   kondisi  keterlibatan   secara




penuh   kecermatan   informasi  yang
terkandung dalam pesan pada kondisi
keterlibatan tinggi daripada keterlibatan
rendah.   Konsekuensinya  kualitas
argumen   juga menjadi  determinan
penting bagi  sikap pasca  komunikasi




bahwa  rekomendasi  itu  terkait dengan
kepentingan  pribadinya.   Penelitian
Petty  dan   Cacioppo  (1984)  juga
mendukung  pendapat   bahwa  ada
interaksi antara  relevansi personal dan
kualitas  argumen.   Ketika  terjadi
peningkatan   relevansi  personal,
pemrosesan informasi meningkat secara
intensif.  Individu menjadi  lebih  suka
melakukan   kerja  kognitif  untuk
mengevaluasi  pesan   yang  relevan






Pada  dasarnya  individu  selalu
didorong untuk memegang sikap yang









suatu  persuasi,   karena  dalam
mengevaluasi  isi  pesan,   kualitas
argumenlah yang dievaluasi. Jadi pada
situasi  kerterlibatan  tinggi,  argumen
kuat maupun  argumen  lemah  sama‐
sama  akan   diperoses   secara  lebih
sistematis dan mendalam,  akibatnya
perubahan  sikap  akan  lebih mungkin
terjadi; hanya  saja  argumen kuat  akan






informasi,   karena  pada  dasarnya
manusia  juga  lazy  organism  (McGuire,
dalam   Chaiken,   1980).   Akibatnya
perubahan   sikap   diduga  kecil
kemungkinannya  terjadi.  Meskipun








yang  nyata,  variabel  situasional  dan
variabel  disposisional  sering  hadir
secara bersama‐sama. Pertanyaannya
adalah  “apa yang  terjadi  jika  argumen
kuat  atau  lemah disampaikan kepada
orang yang NC‐nya  tinggi  atau rendah
dengan  situasi keterlibatan  tinggi  atau
rendah; atau  terjadi variasi  kombinasi
dari ketiga variabel di atas?”. Penjelasan
berikut   kiranya  dapat   menjawab
pertanyaan  tersebut.











argumen   lemah  disampaikan   pada
individu yang motivasinya kuat, diduga



















Mengenai manakah  di  antara  kedua
variabel  tersebut   yang  lebih   besar
pengaruhnya  terhadap   sikap,
tampaknya  belum dapat  ditetapkan.
Oleh karenanya jika terjadi persuasi atau
penyampaian   pesan   dalam   situasi
keterlibatan tinggi pada orang NC rendah
dan  situasi  keterlibatan  rendah pada
orang NC  tinggi, kemungkinan derajat
favorabilitas  sikap  yang  terjadi  lebih
besar mana belum dapat ditentukan.
Uraian di atas menyiratkan bahwa
diduga  kuat   NC  dan   keterlibatan





pada hal  yang diolah  –dalam hal  ini
kualitas argumen–. Sementara antara NC















berdasarkan  klasifikasi  interaksi  kualitas
argumen, NC dan keterlibatan terhadap isu”.
Arah   perbedaan   sikap   antar
kelompok  interaksi ditunjukkan  oleh
Tabel Gradasi Derajat Favorabilitas Sikap antar Kelompok Perlakuan 
Keadaan Argumen     NC Keterlibatan Derajat  Favorabilitas 
1 Kuat Tinggi Tinggi paling tinggi 
2 Kuat Tinggi Rendah  ? *) 
3 Kuat Rendah  Tinggi ? *) 
4 Kuat Rendah  Rendah  menengah 
5 Lemah Rendah  Rendah  menengah 
6 Lemah  Rendah  Tinggi ? #) 
7 Lemah Tinggi Rendah  ? #) 
8 Lemah  Tinggi Tinggi paling rendah 
   Keterangan: *) di antara paling tinggi dan menengah 











pesan   tersebut.   Sebaliknya,   pada
argumen  lemah, makin  tinggi motivasi






dari  121 mahasiswa  baru  Fakultas





Subjek  kemudian  secara  random




baru  agar  semua  subjek dalam posisi
yang sama yakni masih awam terhadap
seluk beluk ujian komprehensif dan baru
tahu  ketika  dijelaskan  dalam   awal
eksperimen ini). Ada 4 macam perlakuan
berupa naskah tertulis yang merupakan
kombinasi  kualitas   argumen  (kuat‐
lemah) dan  keterlibatan  terhadap  isu
(tinggi‐rendah). Dengan demikian secara
keseluruhan   terdapat   8  kelompok
perlakuan. Masing‐masing  kelompok








sikap   terhadap   isu  dan   kemudian
dilakukan debriebing dengan menjelaskan
bahwa  isu  diberlakukannya  ujian







diberlakukan.   Kemudian   diajukan




NC.   Berupa  klasifikasi  subjek











“seberapa  tinggi  rekomendasi  tersebut
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sikap  yang menanyakan  hal  serupa
dalam 6 item bedaan semantik, skala 1 – 9.
Hasil dan Pembahasan
Data  dianalisis  dengan   analisis
varians 3 jalur. Hasilnya adalah harga F
interaksi ABC  3,061 dengan p  <  0,05.
Rerata  skor   sikap   masing‐masing
klasifikasi  adalah: kelompok  argumen
kuat, NC  tinggi,  keterlibatan   tinggi
(keadaan 1 = k1) sebesar 42,800; argumen
kuat, NC tinggiketerlibatan rendah (k2)
sebesar   41,100;   argumen   kuat,   NC
rendah, keterlibatan tinggi (k3) sebesar
39,100;   argumen   kuat,  NC   rendah,
keterlibatan rendah (k4) sebesar 37,200;
argumen lemah, NC rendah, keterlibatan
rendah  (k5)  sebesar  37,400;  argumen














hipotesis.   Demikian   juga  dengan













Ditemukan   pula  bahwa  sebagai
faktor motivasi NC lebih tinggi perannya
dalam persuasi daripada faktor motivasi
keterlibatan  terhadap  isu  (rerata k3  >
rerata  k4; dan  rerata  k8  <  rerata  k7;
sumbangan efektif (Se) NC 54,045% > Se
keterlibatan 4,02% (pada argumen kuat)
dan Se NC  73,147%  > Se  keterlibatan
11,503% (pada argumen lemah). Hal ini





setelah   penyampaian   pesan   antar
kelompok  berdasar klasifikasi variabel






Berdasar  arah  hipotesis,  derajat
favorabilitas sikap k1 (argumen kuat, NC
tinggi, keterlibatan terhadap isu tinggi)
paling  tinggi, k8  (argumen  lemah, NC
tinggi, keterlibatan terhadap isu tinggi)
paling rendah serta k4 (argument kuat,
NC  rendah,  keterlibatan  terhadap  isu
rendah), dan k5  (argument  lemah, NC






pesan   tersebut.  Sebaliknya  pada
argumen  lemah, makin  tinggi motivasi
























tinggi  dan   hendaknya  ditambah
kehadiran  isyarat perifir   (misalnya
pembawa  pesan,   media);   atau  j ika
terpaksa  harus  kepada  sasaran NC




perubahan  sikap melalui  rute  tersebut,
perlu disyaratkan penerima memiliki
motivasi  tinggi untuk mengelaborasi





meningkatkan  NC  perlu  pemikiran
tersendiri karena variable NC melekat













peneliti  lain  yang  akan mengadakan









Dari  sisi  prosedur   perlakuan,
prosedur dalam  penelitian  ini  telah
diupayakan standardisasinya, sehingga
relatif  dapat   dijadikan   acuan   bagi
penelitian sejenis. Sisi kelemahan dalam
hal  rancangan  eksperimen yang  tidak
mengukur   sikap  awal  hendaknya
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for   cognition  moderates   the




involvement   can   increase  or
decrease persuasion by enchancing
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